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Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh faktor produk (product), 
harga (price), saluran distribusi (place), promosi (promotion), orang (people), 
bukti fisik (physical evidence) dan proses (process) terhadap keputusan konsumen 
dalam menggunakan jasa ojek online. Populasi dan sampel yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah seluruh konsumen GO-JEK dan Ojek Syar’i sebanyak 100 
orang. Pegujian hipotesis dalam penelitian ini menggunakan alat analisis uji 
validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi linier berganda, uji t, uji 
F, dan koefisien determinasi (R
2
). Hasil penelitian menunjukkan bahwa produk 
(product), harga (price), saluran distribusi (place), promosi (promotion), orang 
(people), bukti fisik (physical evidence) dan proses (process) berperan positif dan 
signifikan terhadap keputusan konsumen pada GO-JEK dan ojek syar’i, hal ini 
dapat dibuktikan dengan uji t. Produk (product), harga (price), saluran distribusi 
(place), promosi (promotion), orang (people), bukti fisik (physical evidence) dan 
proses (process) secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan konsumen 
pada GO-JEK dan ojek syar’i, hal ini dapat dibuktikan dengan uji F. Hasil 
pengujian koefisien determinasi (R
2
) menunjukkan bahwa produk (product), harga 
(price), saluran distribusi (place), promosi (promotion), orang (people), bukti fisik 
(physical evidence) dan proses (process) mampu menjelaskan variabilitas 
keputusan konsumen sebesar 51,8%. 
 
Kata Kunci:Produk, Harga, Saluran Distribusi, Promosi, Orang, Bukti Fisik, 
Proses dan Keputusan Konsumen 
 
ABSTRACT 
This research aim to test influence of factor of product, price, place, 
promotion, people, evidence physical and of process to decision of consumer in 
using service of public transport with motorbike (ojek) online. Population and of 
sample which used in this research is entire consumer of GO-JEK and of Ojek 
Syar'i counted 100 people. The hypothesis tested in this research use analyzer test 
of validity, reliabilities test, the classical assumption test, analysis of doubled 
linear regression, t test, F test, and coefficient of determines (R
2
). Result of 
research indicate that product, price, place, promotion, people, evidence physical 
and of process share positive and significant to decision of consumer at GO-JEK 
and of ojek syar'i, this matter can be proved with t test. Product, price, place, 
promotion, people, evidence physical and of processby together have an effect on 
to decision of consumer at GO-JEK and of ojek syar'i, this provable matter with F 
test.Result of coefficient of determines (R
2
)indicating thatproduct, price, place, 
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promotion, people, evidence physical and of processcan explain variability 
decision of consumerequal to51,8%. 
 
Keyword: Product, Price, Place, Promotion, People, Evidence Physical Process 
and Decision of Consumer. 
 
1. PENDAHULIAN 
Transportasi atau pengangkutan merupakan bidang kegiatan yang 
sangat penting dalam kehidupan masyarakat Indonesia. Dengan menyadari 
pentingnya peranan transportasi, maka lalu lintas dan angkutan jalan harus 
ditata dalam suatu sistem transportasi nasional secara terpadu dan mampu 
mewujudkan ketersediaan jasa transportasi yang sesuai dengan tingkat 
kebutuhan lalu lintas dan pelayanan angkutan yang tertib, nyaman, cepat, 
lancar dan berbiaya murah (Muhammad:1998). 
Sudarwanto (2013) “seiring dengan berkembangnya teknologi saat ini 
terdapat aplikasi yang mengenalkan layanan pemesanan ojek menggunakan 
teknologi dan memakai standar pelayanan. Sebelumnya ojek memakai sistem 
pangkalan berbasis wilayah di tikungan dan mulut-mulut gang. Pengendaran 
ojek dari wilayah lain tidak bisa sembarangan “mangkal” di suaru wilayah 
tanpa ijin dari pengendara ojek di wilayah tersebut. Untuk mengggunakan jasa 
ojekpun, pemakai jasa harus membayar kontan dan tak jarang sering ditawari 
tawar-menawar. Saat ini sudah banyak penyedia jasa ojek online yang dikenal 
dengan nama Go-Jek dan Ojek Online Syar’i.  
Menurut Ibid dalam Winda (2015) Go-Jek berbeda dengan ojek, 
karena Go-Jek merupakan ojek online yang cara pemesanannya hanya dapat 
dilakukan melalui aplikasi Go-Jek di smartphone. Selain itu, ojek online ini 
juga tidak hanya melayani jasa angkutan orang, seperti ojek pada umumnya, 
melainkan juga melayani jasa angkutan barang, dan bahkan juga menyediakan 
jasa layanan pesan antar makanan dan belanjaan di toko-toko. Sehingga, 
secara keseluruhan, pada aplikasi Go-Jek terdapat empat layanan, diantaranya: 
(a) Instant Courier, yakni layanan pengiriman barang, (b) Transport, yakni 
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layanan angkutan orang, (c) Go-Food, yakni layanan pesan antar makanan, 
dan (d) Shopping, yakni layanan pesan antar barang belanjaan. 
Ojek Syariah diharapkan mampu memenuhi kebutuhan masyarakat 
akan sarana transportasi umum yang tetap mejunjung tinggi prinsip syariah. 
Pelaksanaan bisnis ojek tersebut dibagi menjadi dua tim kerja yaitu tim 
pengojek pria dan tim pengojek wanita. Penumpang pria akan dilayani 
pengojek pria, begitupula dengan penumpang wanita yang akan dilayani oleh 
pengojek wanita. Hal tersebut sesuai dengan adab dalam agam Islam yang 
memberikan batasanbatasan interaksi antara lawan jenis yang bukan mahram 
dalam Lilik (2013). 
Menurut Kotler dan Keller (2013:351) dalam Algyansyah (2014) 
dalam membeli produk (product) konsumen melihat pada diferensiasi yang 
dimiliki oleh produk tersebut, diferensiasi produk meliputi: Bentuk, Fitur, 
Penyesuaian, Kualitas kinerja, Kualitas, Kesesuaian, Ketahanan, Keandalan, 
Kemudahan perbaikan, Gaya, Desain. Tjiptono (2004) dalam Haris (2015) 
menyatakan pada dasarnya ada empat jenis tujuan penetapan harga (price) yaitu 
tujuan berorientasi pada laba, tujuan berorientasi pada volume, tujuan berorientasi 
pada citra, tujuan berorientasi pada harga, dan tujuan-tujuan lainnya. Kotler dan 
Amstrong (2008:63) dalam Imam (2015), menyatakan bahwa tempat distribusi 
(place) adalah kegiatan yang dilakukan perusahaan yang membuat produk 
tersedia bagi pelanggan sasaran. Promosi (promotion) merupakan salah satu 
peubah di dalam bauran pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh 
perusahaan dalam memasarkan produknya (Haris:2015).  
Menurut Payne (2001), bahwa pentingnya orang (people) dalam 
pemasaran jasa mengarah pada minat yang lebih besar dalam pemasaran internal. 
Zeithaml and Bitner yang dikutip oleh Ratih Hurriyanti (2005) bahwa sarana fisik 
(Physical Evidence) ini merupakan suatu hal yang turut mempengaruhi keputusan 
konsumen untuk membeli dan menggunakan produk jasa yang ditawarkan. 
Menurut Yazid (2003) bahwa proses (process) adalah semua prosedur aktual, 
mekanisme dan aliran aktivitas dengan nama jasa disampaikan yang 
merupakan sistem penyajian atau operasi jasa (Dedek:2014). 
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Berdasarkan latar belakang diatas maka dapat ditarik judul “Analisis 
Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Konsumen Menggunakan Jasa Ojek 
Online (Studi Perbandingan Go-Jek Indonesia dan Ojek Syar’i Indonesia)”. 
 
2. METODE PENELITIAN 
Penelitian ini dilakukan pada PT. GO-JEK Indonesia dan PT. Ojek 
Syar’i Indonesia. Penelitian akan dilaksanakan pada bulan Desember 2016 
sampai dengan bulan Februari 2017. Penelitian ini merupakan penelitian 
kuantitatif. Alat bantu yang digunakan untuk memperoleh data dalam 
penelitian ini adalah kuesioner. Yaitu dengan menggunakan daftar pertannyaan 
yang disampaikan kepada responden kemudian responden tinggal menjawab, 
dimana jawaban sudah disediakan. Dalam penelitian ini, pengumpulan data 
dilakukan dengan menggunakan Skala Likert. 
Data primer dalam penelitian ini diperoleh melalui survei dengan 
menggunakan daftar pertanyaan, yaitu alat untuk mengumpulkan data yang 
berupa daftar pertanyaan (kuesioner), dimana dalam daftar pertanyaan ini 
cukup lengkap, terperinci dan sistematik tentang keterangan-keterangan yang 
dibutuhkan sesuai dengan tujuan penelitian. Dalam penelitian ini sumber data 
primer diperoleh dari kuesioner yang berisikan item-item pernyataan tentang 
produk (product),harga (price), saluran distribusi (place), promosi 
(promotion), orang (people), bukti fisik (physical evidence), proses (process) 
yang disebarkan secara langsung kepada responden. 
Sebelum melakukan analisis uji hipotesis data dari hasil penelitian 
dilakukan analisis uji validitas dan reliabilitas. Hasil pengumpulan data 
kemudian di uji tingkat validitas dan reliabilitasnya dengan bantuan program 
SPSS. Pengujian hipotesis dalam penelitian ini menggunakan analisis regresi 
linier berganda. Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui 






3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1 Hasil 
Adapun hasil tabulasi data dapat dijelaskan sebagaimana terlihat pada 
tabel berikut. 
Tabel.1Hasil Tabulasi Data Kuesioner 
Karakteristik Kuesioner Persentase 
Kuesioner yang disebarkan 100 100% 
Kuesioner yang kembali dan sesuai dengan 
kelengkapan pengisian kuisioner dan dapat diolah 
100 100% 
Kuesioner yang tidak terisi lengkap 0 0% 
Jumlah akhir 100 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2017 
Tabel 1 menunjukkan jumlah kuesioner yang disebar sebanyak 100 
kuesioner sesuai dengan ketetapan jumlah perhitungan sampel berdasarkan 
jumlah karyawan. Kuesioner yang kembali sebanyak 100 kuesioner berarti 
dengan tingkat pengembalian sebanyak 100% artinya semua kuesioner yang 
disebar dapat kembali seluruhnya, dan semua kuesioner dapat diolah, karena 
diisi dengan lengkap oleh responden. Berdasarkan kuesioner yang disebar oleh 
peneliti, diperoleh data yang mengungkap distribusi responden berdasarkan 
demografi responden. 
Berdasarkan hasil persamaan regresi linier berganda tersebut, hasil 
regresi dapat dijelaskan/diinterpretasikan sebagai berikut: 
3.1.1 Konstan sebesar1,761 dengan parameter positif. Hal ini menunjukkan 
bahwa apabila variable product (produk), price (harga), place (tempat 
atau distribusi), promotion (promosi), people (orang yang terkait dalam 
pelayanan), physical evidence (bukti lingkungan fisik),dan process 
(proses) dianggap konstan, maka keputusan pembelian konsumen akan 
meningkat, begitu juga sebaliknya. 
3.1.2 Koefisien regresi product (produk) sebesar 0,276 dengan parameter 
positif. Hal ini dapat diartikan setiap terjadi peningkatan terhadap 
product (produk) maka, mengakibatkan terjadi peningkatan pada 
keputusan pembelian konsumen, begitu juga sebaliknya.  
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3.1.3 Koefisien regresi price (harga) sebesar 0,175 dengan parameter positif. 
Hal ini dapat diartikan setiap terjadi peningkatan terhadap price 
(harga) maka, mengakibatkan terjadi peningkatan pada keputusan 
pembelian konsumen, begitu juga sebaliknya.  
3.1.4 Koefisien regresi place (tempat atau distribusi) sebesar 0,312 dengan 
parameter positif. Hal ini dapat diartikan setiap terjadi peningkatan 
terhadap place (tempat atau distribusi) maka, mengakibatkan terjadi 
peningkatan pada keputusan pembelian konsumen, begitu juga 
sebaliknya.  
3.1.5 Koefisien regresi promotion (promosi) sebesar 0,192 dengan parameter 
positif. Hal ini dapat diartikan setiap terjadi peningkatan terhadap 
promotion (promosi) maka, mengakibatkan terjadi peningkatan pada 
keputusan pembelian konsumen, begitu juga sebaliknya.  
3.1.6 Koefisien regresi people (orang yang terkait dalam pelayanan) sebesar 
0,205 dengan parameter positif. Hal ini dapat diartikan setiap terjadi 
peningkatan terhadap people (orang yang terkait dalam pelayanan) 
maka, mengakibatkan terjadi peningkatan pada keputusan pembelian 
konsumen, begitu juga sebaliknya.  
3.1.7 Koefisien regresi physical evidence (bukti lingkungan fisik) sebesar 
0,347 dengan parameter positif. Hal ini dapat diartikan setiap terjadi 
peningkatan terhadap physical evidence (bukti lingkungan fisik) maka, 
mengakibatkan terjadi peningkatan pada keputusan pembelian 
konsumen, begitu juga sebaliknya.  
3.1.8 Koefisien regresi process (proses) sebesar 0,132 dengan parameter 
positif. Hal ini dapat diartikan setiap terjadi peningkatan terhadap 
process (proses) maka, mengakibatkan terjadi peningkatan pada 
keputusan pembelian konsumen, begitu juga sebaliknya. 
 
3.2 Pembahasan 




Berdasarkan hasil uji hipotesis pada uji t, menunjukkan bahwa 
product (produk) berperan positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 
semakin berkualitas produk jasa ojek online, baik itu Go-Jek maupun 
ojek online syar’i yang ditawarkan, baik dari segi jenis produknya 
maupun kualitas dan layanan yang diberikan akan disukai oleh 
konsumen karena dirasa akan memberikan manfaat-manfaat, sehingga 
akan menarik minat mereka untuk menggunakan kembali produk 
tersebut.  
Penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Wati 
dan Satrio (2015), Layungsari dan Yuniati (2015) serta Widyaningrum 
dan Satrio (2015) yang menunjukkan bahwa product (produk) 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.  
3.2.2 Pengaruh Price (Harga) Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 
Berdasarkan hasil uji hipotesis pada uji t, menunjukkan bahwa 
price (harga) berperan positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 
semakin baik strategi harga yang ditawarkan oleh perusahaan jasa ojek 
online, baik tentang strategi harga jasa, pemberian potongan harga 
(diskon) maupun kesesuaian harga dengan kualitas layanan yang akan 
membuat konsumen semakin senang, sehingga mereka akan mau 
mempergunakan lagi produk tersebut. 
Penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Wati 
dan Satrio (2015), Layungsari dan Yuniati (2015) serta Widyaningrum 
dan Satrio (2015) yang menunjukkan bahwa price (harga) berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian konsumen.  
3.2.3 Pengaruh Place (Tempat atau Distribusi) Terhadap Keputusan 
Pembelian Konsumen 
Berdasarkan hasil uji hipotesis pada uji t, menunjukkan bahwa 
place (tempat atau distribusi) berperan positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian ini menunjukkan 
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bahwa semakin baik dan strategis lokasi jasa ojek online dalam 
menjalankan kegiatan operasionalnya sehari-hari, dalam artian armada 
ojek banyak dan siaga di lokasi maupun mobile (jemput bola), maka 
akan semakin mudah konsumen mendapatkan produk yang ditawarkan 
sehingga menarik minat orang untuk menggunakan kembali produk 
yang ditawarkan tersebut. 
Penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Wati 
dan Satrio (2015), Layungsari dan Yuniati (2015) serta Widyaningrum 
dan Satrio (2015) yang menunjukkan bahwa place (tempat atau 
distribusi) berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 
3.2.4 Pengaruh Promotion (Promosi) Terhadap Keputusan Pembelian 
Konsumen 
Berdasarkan hasil uji hipotesis pada uji t, menunjukkan bahwa 
promotion (promosi) berperan positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian ini menunjukkan 
bahwa semakin baik promosi yang ditawarkan, maka akan semakin 
dikenal produk jasa ojek onlineyang mereka jual dimasyarakat 
sehingga menarik minat orang untuk menggunakan kembali produk 
tersebut. 
Penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Wati 
dan Satrio (2015), Layungsari dan Yuniati (2015) serta Widyaningrum 
dan Satrio (2015) yang menunjukkan bahwa promotion (promosi) 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. 
3.2.5 Pengaruh People (Orang yang Terkait dalam Pelayanan) Terhadap 
Keputusan Pembelian Konsumen 
Berdasarkan hasil uji hipotesis pada uji t, menunjukkan bahwa 
people (orang yang terkait dalam pelayanan) berperan positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian 
ini menunjukkan bahwa emakin baik peran serta sumber daya manusia 
yang ada diperusahaan jasa ojek online, khususnya terhadap kinerja 
operator dan driver ojek, maka akan semakin dikenal perusahaan jasa 
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ojek onlinesehingga menarik minat orang untuk menggunakan kembali 
produk perusahaan jasa ojek onlinetersebut.  
Penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Wati 
dan Satrio (2015), Layungsari dan Yuniati (2015) serta Widyaningrum 
dan Satrio (2015) yang menunjukkan bahwa people (orang yang terkait 
dalam pelayanan) berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
konsumen.  
3.2.6 Pengaruh Physical Evidence (Bukti Lingkungan Fisik) Terhadap 
Keputusan Pembelian Konsumen 
Berdasarkan hasil uji hipotesis pada uji t, menunjukkan bahwa 
physical evidence (bukti lingkungan fisik) berperan positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian 
ini menunjukkan bahwa semakin baik lingkungan fisik yang nyata dan 
terlihat langsung dengan jelas yang ada pada perusahaan jasa ojek 
online, maka akan membuat konsumen semakin senang, sehingga 
mereka akan mau mempergunakan lagi produk jasa tersebut.  
Penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Wati 
dan Satrio (2015), Layungsari dan Yuniati (2015) serta Widyaningrum 
dan Satrio (2015) yang menunjukkan bahwa physical evidence (bukti 
lingkungan fisik) berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
konsumen.  
3.2.7 Pengaruh Process (Proses) Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 
Berdasarkan hasil uji hipotesis pada uji t, menunjukkan bahwa 
process (proses) berperan positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 
semakin baik dan efektif mekanisme kinerja di perusahaan jasa ojek 
online yang terdiri atas prosedur, serta proses penyampaian informasi 
dimana jasa dihasilkan dan disampaikan kepada konsumen, maka akan 
membuat konsumen semakin senang, sehingga menarik minat 




Penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Wati 
dan Satrio (2015), Layungsari dan Yuniati (2015) serta Widyaningrum 
dan Satrio (2015) yang menunjukkan bahwa process (proses) 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.  
3.2.8 Pengaruh Product (Produk), Price (Harga), Place (Tempat atau 
Distribusi), Promotion (Promosi), People (Orang yang Terkait dalam 
Pelayanan), Physical Evidence (Bukti Lingkungan Fisik),dan Process 
(Proses) Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 
Berdasarkan hasil uji hipotesis di atas, menunjukkan bahwa 
product (produk), price (harga), place (tempat atau distribusi), 
promotion (promosi), people (orang yang terkait dalam pelayanan), 
physical evidence (bukti lingkungan fisik),dan process (proses) secara 
bersama-sama memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian 
konsumen. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwadengan semakin terpola 
hubungan antara product (produk), price (harga), place (tempat atau 
distribusi), promotion (promosi), people (orang yang terkait dalam 
pelayanan), physical evidence (bukti lingkungan fisik),dan process 
(proses) akan memiliki pola hubungan yang kuat yang dihasilkan oleh 
perusahaan jasa ojek online GO-JEK dan ojek syar’i, maka akan 
semakin membuat konsumen terpuaskan meningkatkan keputusan 
pembelian konsumen.Penelitian ini sesuai dengan penelitian yang 
dilakukan oleh Wati dan Satrio (2015), Layungsari dan Yuniati (2015) 
serta Widyaningrum dan Satrio (2015) yang menunjukkan bahwa 
product (produk), price (harga), place (tempat atau distribusi), 
promotion (promosi), people (orang yang terkait dalam pelayanan), 
physical evidence (bukti lingkungan fisik),dan process (proses) 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. 
Berdasarkan hasil regresi, product (produk), price (harga), place 
(tempat atau distribusi), promotion (promosi), people (orang yang 
terkait dalam pelayanan), physical evidence (bukti lingkungan 
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fisik),dan process (proses) secara bersama-sama berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian konsumen. Place (tempat atau distribusi) 
merupakan variabel paling dominan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian konsumen. Oleh karena itu, place (tempat atau distribusi) 
dianggap sebagai aspek yang berdampak lebih kuat pada keputusan 
pembelian konsumen. Sedangkan process (proses) memberikan 
pengaruh relatif lebih kecil pada pengaruh keputusan pembelian 
konsumen. Akan tetapi, place (tempat atau distribusi) didukung 
dengan process (proses) dan product (produk), price (harga), 
promotion (promosi), people (orang yang terkait dalam pelayanan), 
serta physical evidence (bukti lingkungan fisik) yang terbukti 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, hal ini dibuktikan 
dengan hasil uji koefisien determinasi dengan pengaruh sebesar 51,8%. 
Berdasarkan konsep perbandingan yang dikemukakan, konsumen 
yang menjadi responden dalam penelitian ini menghasilkan data yang 
hampir berimbang antara pilihan terhadap GO-JEK maupun ojek syar’i 
dengan komposisi 48 berbanding dengan 52 orang responden. 
Sehingga kedua penyedia jasa ojek online tersebut belum dapat 
dikatakan lebih dominan antara satu dengan yang lainnya. Disamping 
itu pula bahwa konsumen yang menjadi responden inipun masih 
tergolong pada tahap mencoba dengan kisaran rentang waktu menjadi 
pelanggan antara 3-6 bulan dan hal tersebut belum dapat dikatakan 
sebagai hasil final dalam menentukan penyedia jasa mana yang lebih 
mempengaruhi konsumen menggunakan jasa ojek online. 
 
4. PENUTUP 
Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan maka dapat 
disimpulkan sebagai berikut: Pertama, Product (produk) berperan positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada GO-JEK dan ojek 
syar’i, hal ini dapat dibuktikan dengan uji t. Kedua, Price (harga) berperan 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada GO-JEK 
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dan ojek syar’i, hal ini dapat dibuktikan dengan uji t. Ketiga, Place (tempat 
atau distribusi) berperan positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
konsumen pada GO-JEK dan ojek syar’i, hal ini dapat dibuktikan dengan uji t. 
Keempat, Promotion (promosi) berperan positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian konsumen pada GO-JEK dan ojek syar’i, hal ini dapat 
dibuktikan dengan uji t.  
Kelima, People (orang yang terkait dalam pelayanan) berperan positif 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada GO-JEK dan 
ojek syar’i, hal ini dapat dibuktikan dengan uji t. Keenam, Physical evidence 
(bukti lingkungan fisik) berperan positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada GO-JEK dan ojek syar’i, hal ini dapat dibuktikan 
dengan uji t. Ketujuh, Process (proses) berperan positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian konsumen pada GO-JEK dan ojek syar’i, hal 
ini dapat dibuktikan dengan uji t.  Kedelapan, Product (produk), price (harga), 
place (tempat atau distribusi), promotion (promosi), people (orang yang terkait 
dalam pelayanan), physical evidence (bukti lingkungan fisik),dan process 
(proses) secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
pada GO-JEK dan ojek syar’i, hal ini dapat dibuktikan dengan uji F.  
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